




 Semua manusia rentan terkena resiko yang berkaitan dengan  
kehidupan dan harta benda mereka. Manusia secara naluri dituntut dan 
selama ini terus berjuang, melindungi diri dari resiko serta bahaya  yang 
mungkin terjadi terhadap kehidupan dan harta bendanya. Ketika 
masyarakat manusia berkembang dan bisnis mulai tumbuh, naluri ini 
membentuk bisnis baru dan berupa asuransi jiwa dan asuransi umum. Pada 
saat ini, industri asuransi  telah menjadi bagian yang diperlukan dari bisnis 
dan elemen  yang sangat penting dalam sistem financial. Asuransi telah 
menjadi kebutuhan bisnis dan individu untuk mengurangi  risiko serta 
kerugian dan dampak malapetakanya terhadap kehidupan serta kelayakan 
mereka.1  
Masa depan asuransi di Indonesia sangatlah cerah. Pertumbuhan 
ekonomi yang cepat, naiknya tingkat ekonomi yang cepat  tabungan dan 
berkembangnya  perekonomian kelas  menengah menjadi  pertanda  baik 
bagi industri asuransi jiwa syariah.   Pada tahun 2012 hanya ada tiga 
perusahaan asuransi jiwa syariah dan 20 unit  asuransi umum syariah.  
1 Muhammad Ayub, Understanding Islamic Finance  (Jakarta:  PT. Gramedia 
Pustaka Utama,2009), 633. 
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Tiga lainnya  adalah perusahaan reasuransi syariah atau unit re-asuransi 
syariah. 2 
 Asuransi sebagai salah satu lembaga keuangan yang bergerak 
dalam bidang pertanggungan merupakan sebuah institusi modern hasil 
temuan dari dunia barat yang  lahir bersamaan dengan adanya semangat 
pencerahan. Institusi  ini bersama dengan lembaga keuangan bank menjadi 
motor penggerak ekonomi pada modern dan berlanjut pada masa kini. 
Dasar yang menjadi semangat operasional asuransi modern adalah 
berorientasikan pada sistem kapitalis yang intinya hanya bermain dengan 
pengumpulan modal untuk keperluan pribadi atau golongan tertentu. Lain 
hal nya dengan  asuransi syariah.  Asuransi dalam literature keislaman 
lebih banyak bernuansa sosial dari pada ekonomi atau  profit oriented 
(keuntungan bisnis). Hal ini  dikarenakan adanya aspek dan tolong 
menolong yang menjadi  dasar utama dalam menegakkan praktik asuransi 
dalam islam.3  
 Konsep dasar asuransi syariah adalah tolong menolong dalam 
kebaikan dan ketakwaan (al birri wa taqwa). Konsep tersebut sebagai 
landasan yang diterapkan dalam setiap perjanjian transaksi bisnis dalam 
wujud tolong menolong  (akad takaful) yang menjadikan semua peserta 
sebagai keluarga besar yang saling menanggung satu sama lain dalam 
resiko, sebagaimana firman allah SWT yang memerintahkan kepada kita 
                                                          
2 Waldi  Nopriansyah, Asuransi Syariah Berkah Terakhir yang Tak Terduga  
(Yogyakarta: ANDI,2015), 1. 
3  Hasan Ali, Asuransi Dalam Prespektif Hukum Islam Suatu Tujuan, Teori dan 
Praktis (Jakarta: Kencana, 2004), 55. 
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untuk taawun (tolong menolong) yang berbentuk al birri wa taqwa 
(kebaikan dan ketaqwaan) dan melarang taawun dalam bentuk al itsmi wal  
udwan (dosa dan  permusuhan).  Dalam asuransi konvensional, asuransi 
merupakan  pemindahan resiko dari peserta  atau tertanggung ke 
perusahaan/ penanggung. Sebagai konsekuensi maka kepemilikan dana 
berpindah, dana peserta menjadi milik perusahaan asuransi.  Perbedaan 
yang paling utama diantara keduanya  asuransi syariah dan asuransi 
konvensional  terletak pada pengelolaan  dan pendayagunaan  premi yang 
disetor peserta, serta sumber dan cara pembayaran klaim. 4 
 Perkembangan dan peningkatan terhadap pengguna jasa asuransi 
telah menjadi perhatian  dikalangan masyarakat. Hal tersebut dapat dilihat 
dengan merebaknya persaingan antar perusahaan asuransi. Kegiatan 
pemasaran sebagai salah satu kegiatan operasional perusahaan merupakan 
hal penting guna meningkatkan volume penjualan  serta mengenalkan 
barang atau jasa  yang akan di tawarkan kepada masyarakat. Pemasaran 
adalah salah satu hal yang paling nyata  terlihat dan berada dalam semua 
fungsi  yang dilakukan dalam bisnis. Kegiatan ini adalah suatu kegiatan 
yang sebagian besar dari kita hadapi sehari-hari dalam pekerjaan kita. 
Selain perbankan syariah  yang mengalami perkembangan, beberapa tahun 
terakhir  ini telah muncul fenomena baru yaitu maraknya  bermunculan 
perusahaan-perusahaan asuransi syariah, bahkan perusahaan asuransi 
                                                          
4 Yadi Janwari,  Asuransi Syariah (Bandung: Pustaka Bani Quraisy, 2005), 5 
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konvensional pun turut membuka  unit syariah. Mereka berkompetisi 
mengeluarkan produk-produk unggulannya.5 
Peningkatan   kualitas akan jasa asuransi  yang ditawarkan semakin  
mendapatkan banyak perhatian bagi perusahaan. Hal ini di sebabkan 
dengan mulai membaiknya  tingkat persaingan  di dunuia asuransi semakin 
ketat.  Maka dari itu perusahaan PT. Prudential Life Assuranse Cabang 
Kota Malang atau lembaga harus mempunyai strategi pemasaran agar 
dapat bersaing dengan  perusahaan asuransi yang lainnya, para praktisi 
asuransi  syariah terus melakukan inovasi dalam produknya. Oleh sebab 
itu strategi pemasaran merupakan salah satu  senjata bagi perusahaan 
untuk menghadapi persaingan pasar yang ada saat ini.  
Mengenali karakteristik pasar dan struktur pasar sangatlah 
menguntungkan bagi perusahaan agar dapat tetap bersaing dan bertahan. 
Kelemahan dan keunggulan perusahaan hendaknya dianalisis sehingga  
menjadi sebuah titik  tolak ukur yang kuat untuk perusahaan  dalam 
mengambil keputusan  yang efektif dan efesien serta untuk memperkuat 
posisi dari pesaing yang ada.  Untuk mempertahankan kelangsungan 
hidupnya, dalam berkembang dan memperoleh keuntungan, perusahaan 
harus melakukan salah satu fungsi pokoknya yaitu pemasaran.  Sedangkan 
pemasaran terdiri  dari atas serangkaian prinsip untuk memilih pasar 
sasaran (Target Market), mengevaluasi kebutuhan konsumen, 
mengembangkan barang dan jasa pemuas keinginan, memberi nilai kepada 
                                                          
5Octovina Yesi Putranti “Strategi  Pemasaran Agen PT. Prudential dalam 
Mempertahankan  Loyalitas Nasabah Prulink Syariah” (Skripsi Sarjana  UIN Syarif 
Hidayatullah, Jakarta 2015), 2. 
5 
 
konsumen  dan laba perusahaan.6 Pemasaran adalah fungsi yang memiliki 
kontak paling besar dengan lingkungan eksternal, perusahaan hanya 
memiliki  kendali  yang terbatas terhadap lingkungan eksternal. Oleh 
karena itu, pemasaran memainkan peran penting dalam pengembangan 
strategi.7 Strategi pemasaran pada dasarnya adalah  rencana yang 
menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan 
panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya 
tujuan pemasaran suatu perusahaan.8 
PRUlink Syariah Assurance Account (PAA Syariah) adalah  
produk asuransi jiwa yang terkait investasi berdasarkan prinsip syariah  
dengan pembayaran kontribusi secara berkala yang memberikan 
fleksibelitas  tak terbatas yang memungkinkan   untuk sewaktu-wakti 
mengubah jumlah pertanggungan, kontribusi serta  cara pembayaran yang 
sesuai dengan kebutuhan.9 
Tabel 1.1 Perkembangan Jumlah Nasabah PRUlink Syariah 
Assurance Account Cabang Kota Malang Februari –April Tahun 2017 
No. Bulan Jumlah 
1. Februari 15 
2. Maret 21 
3. April  30 
 
                                                          
6 Murti Sumiarti , John Soepriharto  Pengantar Bisnis  (Yogyakarta: Liberty,2000),262. 
7 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran  (Ed. 3Yogyakarta: Andi,2008) ,5. 
8 Ibid,168. 
9 https://www.prudential.co.id/corp/prudential_in_id/solutions/invest/prulink-syariah-
assurance-account.html diakses pada tanggal 17 Mei 2017, pukul 22:29 WIB. 
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 (sumber: PT. Prudential Life Assurance  Cabang Kota Malang pada 
Bulan Februari –April tahun 2017)  
 Tabel dan Grafik  di atas menunjukan  jumlah nasabah yang ada 
pada PT. Prudential Life Assuranse  Cabang Kota Malang  Khususnya 
produk PRUlink Syariah Assurance Account  yang mengalami 
peningkatan pada setiap bulannya.  
Dari uraian diatas, peneliti tertarik untuk mengetahui 
bagaimanakah strategi pemasaran yang dijalankan oleh PT. Prudential Life 
Assurance Cabang Kota Malang dalam menghadapi persaingan didunia 
asuransi khususnya dalam memasarkan produk.  Oleh karena itu penulis 
memilih judul skripsi yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk 
PRUlink Syariah Assurance Account Pada  Prudential Syariah Cabang 
Kota Malang”. 
B. Rumusan Masalah  
Berdasarkan pada uraian latar belakang masalah, maka  masalah 
pokok yang akan dibahas dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi 
pemasaran produk  PRUlink Syariah Assurance Account pada PT. 
Prudential Life Assurance Cabang Kota Malang? 
C. Tujuan Penelitian  
Sesuai dengan rumusan masalah, maka tujuan penelitian ini adalah 
untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan oleh   PT. Prudential 
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Life Assurance Cabang Kota Malang khusunya  produk PRULink Syariah 
Assurance Account. 
D. Manfaat Penelitian  
1. Bagi Peneliti  
Penelitian ini bermanfaat untuk menambah informasi dan 
pengetahuan bagi peneliti mengenai langkah-langkah pihak PT. 
Prudential Life Assurance Cabang Kota Malang. 
a. Untuk menambah wawasan dan pengalaman peneliti mengenai 
teori yang didapat selama berada dibangku perkuliahan. 
b.  Penelitian ini bermanfaat untuk menambah informasi dan  
pengetahuan untuk peneliti mengenai langkah-langkah pihak  PT. 
Prudential Life Assurance Cabang Kota Malang dalam strategi 
pemasaran produk  PRUlink Syariah  Assurance Account. 
c. Salah satu syarat guna memperoleh gelar Sarjana Ekonomi Syariah 
pada program studi Ekonomi Syariah. 
2. Bagi Tempat Penelitian  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan dan bahan 
evaluasi bagi PT. Prudential Life Assurance Cabang Kota Malang 





3. Bagi Almamater 
Penelitian ini juga dapat dijadikan sebagai bahan referensi untuk 
melakukan penelitian lainnya yang berkaitan dengan strategi 
pemasaran Produk PRUlink  Syariah Asssurance Account  Pada  PT. 
Prudential Life Assurance  Cabang Kota Malang. 
E. Batasan Istilah  
1. Strategi Menurut Sondang Siagian, “Strategi adalah cara yang terbaik 
untuk mempergunakan dana, daya dan tenaga yang tersedia sesuai 
tuntutan perubahan lingkungan”.10 
2. Pemasaran  
Pemasaran berasal dari kata pasar, yang dalam konteks tradisional 
diartikan dengan “tempat orang berjual beli”. Menurut Philip Kotler, 
pemasaran adalah sebuah  proses manajerial, dimana kelompok dan 
individu memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan, melalui 
penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain. 11 
3. Produk  
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen 
untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi 
pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang 
bersangkutan.12 
                                                          
10  Sondang Siagian, Analisis Serta Perumusan Kebijakan dan Strategi Organisasi, 
(Cet. 2Jakarta:PT. Gunung Agung,1986), 17. 
11  Philip Kotler dan Gary Arinstrong,  Dasar-dasar pemasaran penerjemah 
Alexander Doro  ( Ed. 9, Jakarta: PT. Indeks, 2004),7. 
12 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran  (Ed. 3Yogyakarta:  Andi,2008), 95. 
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4. PRUlink Syariah Assurance Account 
PRUlink Syariah Assurance Account adalah produk asuransi jiwa  
yang dikaitkan dengan investasi yang memberikan perlindungan 
sekaligus keuntungan berinvestasi yang sesuai dengan prinsip syariah. 
F. Penelitian Terdahulu 
Secara umum, penelitian tentang strategi pemasaran produk 
asuransi telah dilakukan oleh banyak peneliti sebelumnya. Adapun 
setelah penulis mengadakan suatu kajian kepustakaan, akhirnya 
penulis menemukan beberapa skripsi yang membahas tentang strategi 
pemasaran. Diantara judul-judul skripsi  tersebut sebagai berikut:. 
1. Mutiah “ Strategi Pemasaran  Produk Mitra Iqra’ Plus Pada AJB 
Bumiputera 1912 Divisi Syariah”. Skripsi Mahasiswi Fakultas Ilmu 
Dakwah dan Ilmu Komunikasi, Program Studi Manajemen 
Dakwah,tahun 2013.  Pada penelitian ini lebih fokus kepada masalah 
strategi pemasaran produk mitra iqra’ plus pada  AJB Bumiputera 
1912 Divisi Syariah   untuk menarik minat nasabah. strategi pemasraan 
Produk Mitra Iqra’ Plus pada  AJB Bumiputera 1912 Divisi Syariah  
ini sesuai dengan etika-etika Islam, karena tidak ada unsur-unsur 
maysir, gharar, dan riba atau apapun yang dilanggar  oleh Islam.  
Transparan dan jujur dalam memberikan keterangan atau penjelasan 
kepada para nasabah serta adil dalam pembagian keuantungan atau 
bagi hasil sesuai dengan kesepakatan bersama, dan tidak ada 
kezhaliman. Dan strategi pemasaran yang digunakan yaitu  stategi jalur 
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pemasaran melalui agen yang bertujuan untuk memberikan pelayanan 
dan kepuasan yang terbaik kepada nasabah maupun calon nasabah 
AJB Bumi Putera 1912 Divisi Syariah. 
2. Oktovina Yesi Putranti, “Strategi Pemasaran Agen PT. Prudential 
dalam Mempertahankan Loyalitas Nasabah Prulink Syariah”. Skripsi 
Mahasiswa Program Studi Muamalat, pada tahun 2015. Pada kajian 
skripsi ini  membahas tentang peran agen dalam menawarkan  dan 
mengembangkan produk asuransi syariah serta mempertahankan  
loyalitas nasabah. Ada beberapa strategi yang dilakukan oleh PT. 
Prudential dalam mempertahankan  loyalitas nasabah, diantaranya : 
(1). Memberikan informasi kinerja perusahaan yang terus di laporkan 
kepada nasabah dan publikguna mengetahui kegiatan perusahaan. (2). 
Kemajuan teknologi informasi yang dimanfaatkan oleh Pt. Prudential 
sebagai langkah yang lebih maju agar nasabah tidak ke kantor asuransi 
untuk mencek, cukup dengan mengakses internet atau membuka web 
prudential nasabah bisa mendapatkan informasi yang dibutuhkan. (3). 
Komunikasi yang terus dilakukan oleh agen kepada nasabah guna 
membina hubungan yang baik jangka panjang dan memperluas relasi 
agen. 
3. Denny Sarwani, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur 
Junior Bank Syariah Mandiri KCP Pondok Pinang”. Skripsi 
mahasiswa    fakultas ilmu dakwah dan ilmu komunikasi UIN Syarif 
Hidayatullah pada tahun 2015. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh 
11 
 
Bank Mandiri Syariah KCP Pondok Pinang adalah dengan 
menggunakan strategi menjemput bola serta tak lepas dari memberikan 
kepuasan terhadap nasabah. Dari memberikan kepuasan kepada 
nasabah, Bank Syariah Mandiri KCP Pondok Pinang juga memberikan 
fasilitas bagi nasabah dalam memudahkan penyetoran serta bergerak 
cepat dalam melayani masyarakat.  Selain memberikan penjelasan 
kepada nasabah bahwa produk yang ditawarkan kepada masyarakat 
percaya melalui bukti –bukti yang ada agar masyarakat percaya  
kepada Bank Syariah Mandirii Syariah  KCP Pondok Pinang. 
4. Nurfauzi Hidayah, “ Strategi Pemasaran Produk Tabungan Qurban di 
BPRS Suriyah Kantor Cabang Slawi Tegal. Tugas Akhir  Mahasiswi 
IAIN Purwokerto, program Diploma III Manajemen Perbankan 
Syariah, tahun 2016. Strategi pemasaran yang digunakan oleh BPRS 
Suriyah   Kantor Cabang Slawi Tegal mengutamakan pada pelayanan 
prima.  Konsep dari pelayanan prima terdiri dari  konsep sikap, konsep 
perhatian, dann konsep tindakan. Pada konsep sikap, sikap pelayanan 
yang diharapka tertanam pada diri para karyawan adalah sikap yang 
baik, ramah, penuh simpatik, dan mempunyai rasa memiliki yang 
tinggi terhadapp perusahaan. Pada konsep perhatian, dalam melakukan 
kegiatan layanan, seorang petugas pada perusahaan industri jasa 
pelayanan harus senantiasa memperhatikan dan mencermati keinginan 
pelanggan. Sedangkan pada konsep tindakan, pada konsep perhatian  
pelanggan “menunjukkan minat” untuk membeli produk yang kita 
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tawarkan . pada konsep tindakan pelanggan sedah “menjatuhkan 
pilihan” untuk membeli produk yang diinginkannya. Terciptanya 
proses komunikasi pada konsep tindakan ini merupakan tanggapan 
terhadap pelanggan yang telah menjatuhkan pilihannya, sehingga 
terjadilah transaksi jual-beli.  
5. Denny Sarwani “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior 
Bank Syariah Mandiri KCP Pondok Pinang”.strategi pemasaran yang 
dilakukan oleh Bank Mandiri Syariah KCP Pondok Pinang adalah 
dengan menggunakan strategi menjemput bola serta tak lepas dari 
memberikan kepuasan terhadap nasabah. Dari memberikan kepuasan 
kepada nasabah, Bank Syariah Mandiri KCP Pondok Pinang juga 
memberikan fasilitas bagi nasabah dalam memudahkan penyetoran 
serta bergerak cepat dalam melayani masyarakat.  Selain memberikan 
penjelasan kepada nasabah bahwa produk yang ditawarkan kepada 
masyarakat percaya melalui bukti –bukti yang ada agar masyarakat 
percaya  kepada Bank Syariah Mandiri Syariah  KCP Pondok Pinang. 
Berbeda dengan skripsi-skripsi terdahulu tersebut, selain subjek 
dan objeknya  yang berbeda skripsi saya ini lebih menjelaskan pada 
masalah strategi pemasaran produk PRUlink Syariah Assurance 






G. Sistematika Penulisan  
BAB I :  PENDAHULUAN  
Pada bagian bab ini, dipaparkan tentang latar belakang 
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 
penelitian, batasan istilah  dan sistematika penulisan.  
BAB II :        TINJAUAN PUSTAKA  
Dalam bab ini  dipaparkan tentang pengertian strategi,  
pengertian tentang strategi pemasaran,  proses strategi 
pemasaran,  pengertian produk, macam-macam  produk  
PRUlink Syariah Assurance Account  pada PT. Prudential 
Life Assurance Cabang Kota Malang. 
BAB III : METODE PENELITIAN     
Pada bab ini akan  memaparkan tentang pendekatan 
penelitian, Sumber data, teknik pengumpulan data,  dan 
teknik  analisa data. 
     BAB IV :  HASIL PENELITIAN 
Dalam  bab ini akan dipaparkan tentang  gambaran Umum 
PT.Prudential Syariah Cabang Kota Malang  yang meliputi 
sejarah berdirinya PT. PT.Prudential  Life Assurance 
Cabang Kota Malang, visi misi dan tujuan  PT.Prudential  
Life Assurance Cabang Kota Malang,  produk –produk 
serta strategi pemasaran Produk PRUlink Syariah 
14 
 
Assurance Account  yang diterapkan pada PT. Prudential 
Life Assurance Cabang Kota Malang.   
BAB V:    PENUTUP 
Pada bab ini akan  memaparkan kesimpulan berdasarkan 
analisis tersebut maka peneliti dapat menarik  kesimpulan 
dari hasil penelitian. Sedangkan saran setelah adanya 
pengamatan pada PT.Prudential  Life Assurance Cabang 
Kota Malang.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
